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Abstract— This research describes the distribution channel strategy  is suitable for Perangkat Industri, which  is 
one  area  of  business  of  PT  Jokulin  Indonesia  Mandiri.  Perangkat  Industri  is  an  ecommerce  business  in  the 
industrial field. As a new player in the industry, Perangkat Industri has several internal and external issues that 
have an impact on the future of the company. The main problem faced by Perangkat Industri is the distribution 
channel for marketing products to customers. In solving the problem, there are several alternatives that can be 
used by Perangkat Industri, which is channel distribution through the distribution channel websites, distributors, 
and salesperson. Three distribution channels are analyzed based on the existing distribution channels (existing 
channel)  and  channels  based  on  customer  requirements  (ideal  channel).  From  the  analysis  of  the  resulting 
channel strategies, that  is to make  improvements and take advantage of the existing distribution of channels 
and  based  on  customer  requirements,  the  distribution  channels  through  the  website,  distributors,  and 
salesperson. The strategy then becomes a recommendation to the company for use as a reference to develop 
and survive in competition with competitors of this business. 
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1. Introduction 
 
Internet users  in Indonesia continue to  increase from year to year. Based on the data presented by 
APJII  (Asosiasi Penyelenggara  Jasa  Internet  Indonesia),  the use of  internet  technology  in  Indonesia 
began to grow since 1998. APJII projects the data of  internet users  in  Indonesia until 2015 to reach 
139 million internet users. Based on Production in Total Manufacturing for Indonesia by Organization 
for Economic Co‐operation and Development, e‐commerce and manufacturing  in  Indonesia relative 
showed  a  significant  increase  from  year  to  year.  This  indicates  the  increasing  number  of 
opportunities  that  can  be  exploited  by  employers.  Likewise  by  PT  Jokulin  Indonesia  Mandiri,  PT 
Jokulin Indonesia Mandiri starts to try  its  luck in the business of e‐commerce for the manufacturing 
sector. But along with greater opportunities,  it  is also  recognized by PT  Jokulin  Indonesia Mandiri 
competitors.  To  increase  sales  and  expand  its  market,  PT  Jokulin  Indonesia  Mandiri  requires  an 
analysis of  channel  strategy  so  that PT  Jokulin  Indonesia Mandiri  can  survive  even  superior  to  its 
competitors. 
 
Perangkat Industri is one type of PT Jokulin Indonesia Mandiri in the field of industry and commerce 
that offers the wide range of  industries,  including: measuring devices, servers, network, electronic, 
telecommunication  devices/navigation, work  tools,  and  others  The  products  offered  are  the  best 
quality  products  with  the  world's  leading  suppliers.  Through  Perangkat  Industri,  corporate 
customers, or  individuals, can more easily access the required product. Perangkat  Industri has also 
established  cooperation beneficial  for  suppliers who want  to promote  their products  through  this 
website.   PT  Jokulin  Indonesia Mandiri  is a private company with business scope  in several sectors 
such  as:  export,  import,  industry,  trading,  advertising,  and  multimedia.  The  business  scope  of 
Perangkat Industri itself rather refers to the advertising and manufacturing industry, both export and 
import. However, until now more likely to imports compared to exports. 
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1. To  describe  the  existing  marketing  channel,  by  assessing  the  influence  of  environment  and 
enterprise factors (stage 1 and 2). 
2. To identify the “ideal” marketing channel, by determining the needs of consumers and the goals of 
marketing channel (stage 3 and 4). 
3. To determine the gap between “ideal” and “restricted by factors” marketing channels, to perform 
the  formation  of  alternative  marketing  channels,  to  evaluate  and  select  the  intermediaries  of 
marketing channel (stage 5 to 8) 
A.  Environment Analysis 
A  situational  analysis  often  is  called  the  foundation  of  a  marketing  plan.  A  situational  analysis 
includes a thorough examination of  internal and external  factors affecting a business.  It creates an 
overview of the organization that will lead to a better understanding of the factors that will influence 
its future (Lorette, Demand Media) 
 
In  5P’s  of  Kotler,  Perangkat  Industri  provides  products  such  as  gauge/instrument, 
electronics/electrical,  industrial/manufacturing,  server/networking,  telecommunication/navigation, 
and work tools. The prices offered by Perangkat Industri are quite affordable and varied depending 
on  the  type of each product. Perangkat  Industri sometimes also gives discounts  to customers who 
buy  the products  in  large quantities or several  times  in Perangkat  Industri. Promotion activities by 
Perangkat Industri are including affiliate program, special offer, and exhibition. 
 
Based on SWOT analysis, strengths of Perangkat Industri is knowledge regarding the development of 
technology, guaranteed product quality, and have a lot of product variants and brands. Weaknesess 
is marketing and promotion, haven't had yet own store,  limited customer service operating hours, 
the organization structure  is modest, Perangkat  Industri  is  less known by customers. Opportunities, 
the development of the manufacturing  industry  in  Indonesia, demand  for manufacturing  industries 
products  is  quite  a  lot,  the  increasing  internet  users  in  Indonesia,  the  improvement  of  e‐banking 
users  in  Indonesia,  CAFTA  (China‐ASEAN  Free  Trade  Agreement)  2010.  Threats,  tax  and  customs 
(import goods), the supplier location far from the Perangkat Industri, lack of customer trust towards 
local  providers  for  imported  goods.  PEST  analysis  of  Perangkat  Indusrti  shows  that  politic  is  tax 
policies, political relation between countries, political stability, and consumer confidence. Economic 
is economic growth, interest rate and monetary policies, taxation, and inflation rates. Social is trends, 
education,  and  entrepreneurial  attitude.  Technology  is  industry  focus  on  technology,  life  cycle  of 
technologies, IT usage, and internet usage. 
B. Competitor Channels 
There are competitors of Perangkat Industri who already launch first in the e‐commerce business 
in  the  field of manufacturing  industry,  the competitors are PT Tridinamika  Jaya  Instrument and PT 
Subur Sakti Putra. 
PT Tridinamika Jaya  Instrument  is  focusing  in products of test and measuring  instrument. Based 
on its website, they also do online marketing channels activity through website and social media like 
facebook and twitter. In addition, they serve customers through email, phone, and facsimile. 
PT  Subur  Sakti  Putra  provide  the  products  of  electronic measurement  equipment  and  control 
systems  (such  as:  navigation,  meteorological,  geophysical,  climatological,  and  hydrological) 
laboratory  equipment,  telecommunications  systems,  wireless  RF  communications  systems  and 
satellite  ground  station  equipment.  Products  sold  by  PT  Subur  Sakti  Putera  are  mainly  used  to 
support the telecommunications and public safety infrastructures of Indonesia. 
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Figure 2. Positioning Map of Perangkat Industri 
 
Figure 2.21 shows the position of Perangkat Industri (red colour) and its competitors, graphics made 
with  this position and  the horizontal  lines of vertical  lines. Horizontal  line  represents variations of 
channels owned by each company, the right end point showed the more channel, otherwise the left 
end  point  showed  the  fewer  channels.  The  vertical  line  represents  the  number  of  variations  of 
products owned by the company, the top spot  if the variety of products provided by the company 
has the most variety and the bottom point  if the product provided by the company has the fewest 
variations  of  products.  The  current  state  of  the  positioning map  can  be  seen  that  the  channel  is 
owned Perangkat  Industri  less  than  the  competitors, but  for  variety of products offered positions 
Perangkat  Industri  is  PT  Subur  Sakti  Putra  (green  colour)  above,  this  is  due  to  focus  only  on 
telecommunications products PT Tridinamika Jaya Instrument (blue colour) alone. 
C. Distribution Channels 
The marketer uses distribution channels to display, sell, or deliver the physical product or service(s) 
to the buyer or user. These channels may be direct via internet, mail, or mobile phone or telephone, 
or  indirect with  distributors, wholesalers,  retailers,  and  agents  as  intermediaries  (Kotler &  Keller, 
2012: 33). Based on Perangkat Industri sales reports, Perangkat Industri to the present has made the 
process of buying and selling with PT Aerotek Indonesia. Purchases conducted gradually starting from 
December  2012  to April  2013  as many  as  41  kinds of products.  The purchase process  conducted 
direct sales are carried out directly by the Chief Executive Officer (CEO) of the Perangkat Industri who 
also works at PT Aerotek Indonesia. 
 
Perangkat Industri has a web page at perangkatindustri.com, where customers who want to get the 
product provided by the Perangkat Industri can make reservations in advance on the website without 
having to go to the Perangkat Industri office. However, the website is not running as expected due to 
the current Perangkat Industri customers who purchase the product in Perangkat Industri which the 
company's  CEO  Perangkat  Industri  works  there.  Perangkat  Industri  has  worked  with  several 
distributors but to date has not made the process of buying and selling by the distributors. 
 
According to internal sales report, the number of products sold from December 2012 to April 2013 as 
many as 41 products. The whole products are purchased by PT Aerotek Indonesia. Based on market 
share calculations, Perangkat Industri market share for each of the data gained is 7.14%, 12:39%, and 
0.004%. Currently number of customers Perangkat Industri is only one that is PT Aerotek Indonesia. 
Due  to  the company's payroll system and expenditure of  revenues comes  from  the  three business 
units of PT Jokulin  Indonesia Mandiri, Perangkat Industri financial statement data that can be given 
to the net profit generated from the sale of the product alone has not reduced the company's payroll 
and  other  expenditures.  According  to  internal  data,  net  profit  from  Perangkat  Industri  itself  is 
approximately 20% ‐ 30% of the sales, and Perangkat Industri want to increase the net income on the 
range 25% ‐ 35%. 
 
3. Business Solution 
 
A. Research Findings 
Primary  data was  collected  in  the  form  of  questionnaires.  This  research  used  questionnaires  and 
observations  to  obtain  data  and  information  on  issues  related  to  manufacturing  industry  e‐
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variety  of  products  provided  by  the  company,  a  good  quality  of  the  products  supplied,  easy 
accessibility for customers to get their products needed, and on time delivery service. 
With  reference  to  the  internal  data  and  questionnaires  are  then  selected  distribution  channel  is 
direct and  indirect  channels, namely  through  the website, distributor and  salesperson as channels 
that  are  required by  the  customer. Because  the  existing  channel  and  ideal  channel did not differ 
significantly,  it  should  be  good  for  the  company  to  undertake  the  development  of  existing 
distribution  channels  by making  adjustments  to  customer  requirements,  such  as  product  variety, 
quality, accessibility, delivery service, and others, so it is expected to further increase the number of 
Perangkat Industri customers. 
Step 8  ‐ Combine online and offline channels, which are website, distributors, and salesperson. By 
performing a combination of the three channels of the activity is expected to increase the number of 
sales, market share, and profit as the company's goals and research. It also is expected to prevent or 
tackle things that become obstacles to the development of Perangkat Industri business. 
Business  solutions  analysis  conducted  based  on  the  environmental  analysis  of  Perangkat  Industri 
both  internal and external, and also based upon existing data  such as  internal  company data and 
questionnaire.  Business  solutions  strategy  resulted  in  the  company's  attitude  in  responding  to 
current  industry competition. Competitive business strategy that fits with the vision and mission of 
the Perangkat  Industri  is a strategy  for combining a sustainable competitive advantage and unique 
selling points to support the strategy. The author recommends a solution to solve the root problem 
of  Perangkat  Industri  and  business  to  increase  the  number  of  sales.  These  recommendations  are 
doing a combination of distribution channels directly and indirectly through the website, distributors, 
and salesperson. For each of these distribution channels need ways to develop distribution channels. 
The illustration of business solutions analysis in this research can be seen in Figure 6. 
 
 
Figure 6. Illustration of Business Solution 
 
Figure 6 shows step by step in getting business solutions and attempts what is recommended in this 
research. The first step is to analyze and compare existing channels and channels based on customer 
needs  earned  from  the  questionnaire.  The  second  step  is  the  evaluation  of  each  channel  and 
determines what suitable channel for Perangkat Industri is. Then recommend what measures should 
be carried out on each of these channels. Such efforts are as follows: 
• Website 
Make  improvements  on  the  website  by  using  search  engine  optimization  (SEO),  i.e.  by  adding 
content that can attract customers to visit the Perangkat Industri website from search engines such 
as Google. The contents are events and article or news. 
• Distributor 
Distribution channels through distributors need to be done more seriously, needs to be done and 
cooperation  agreements  are  clear  to  each  party  which  Perangkat  Industri  and  its  distributors 
themselves feel equally benefit and no one feels aggrieved with the cooperation of the living. 
• Salesperson 
Yulius and Rudito /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.19, 2013:2339‐2348 
 
2346 
To  perform  direct  sales  Perangkat  Industri  needs  special  employees  who  work  on  the  job 
(salesperson), so expect the salesperson can more focus to sales of products provided by Perangkat 
Industri and can  further enhance the sales of products. Before the salesperson gets onto the  field, 
they need to do training on knowledge products that will they offer, how to present products that 
customers  can  better  know  and  understand  the  products  sold  well  in  order  to  attract  more 
customers  to  purchase  a  product  provided  by  Perangkat  Industri.  A  whole  series  of  solutions 
regarding  the  roots of  the problem as described  in  the paragraph above  is  in order  to get a clear 
direction for the company and to be able to increase the number of sales, for Perangkat Industri and 
also can maintain it in the long term. 
 
4. Conclusion and Implementation  
 
Perangkat  Industri  is  the  e‐commerce  company  in  the  field  of  industry  that  provides  industrial 
devices  such  as  measuring  devices,  servers,  network,  electronic,  telecommunication 
devices/navigation, work tools, and others. Although Perangkat  Industri  is still new  in this business 
world, Perangkat Industri has strong internal resources such as the knowledge of the development of 
industrial technology and knowledge of the technology itself can support the future development of 
this business  in  the  future. Perangkat  Industri problems are  their  lack of understanding of how  to 
market a product, a  suitable distribution  channel  system, and how  to utilize distribution  channels 
that have been owned. To answer the research questions can be seen below. 
• The channel strategy that has been done by Perangkat Industri  is direct sales, through the CEO of 
Perangkat  Industri.  Impacts to Perangkat  Industri  is the customer until now only one, which  is PT 
Aerotek Indonesia.  
• The current channel strategy of Perangkat Industri are direct sales (through the CEO of Perangkat 
Industri), website, and distributors, but Perangkat  Industri does not fully understand how market 
their products through those channels.  
• Based  on  the  existing  channels  and  the  ideal  channels  (based  on  customer  requirements),  the 
channels which can  solve  the Perangkat  Industri and  increase  the number of  sales, are website, 
distributor, and salesperson (direct sales), so that Perangkat  Industri has to  improve the channels 
that they have. 
Based on business solutions strategy  in chapter three, the author needs adjusted  implementation 
plans with Perangkat Industri condition. It consists of many activities and programs that can perform 
to  improve  and  develop  the  company  based  on  strategies  that  have  been  described  in  business 
solutions  chapter.  In  this  research,  the  implementation plan  is divided  into  two parts:  short‐term 
planning and long‐term planning. Short‐term planning is used for one year, while long‐term planning 
is used for two to three years ahead to create a company able to compete and survive. Short‐term 
implementation and long‐term implementation can be seen in Figure 7 and Figure 8. 
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